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（２）規模別� １～３人� ４～９人� 10～19人� 20～29人�
30～49人 50～99人� 100人以上�
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は貿易振興会という独自の会を持って独自で活動して
います。最近は海外商品との競争というのは大変でご
ざいまして、特に衝撃的なのは100円ショップのよう
な安い中国製品です。なかなか競争の土俵に一緒に乗
れないというようなことがありますけれども、しかし
各社今はそれなりに手を打って逆にうまく活用しよう
としておられるようです。もともと中国だけではなく
て、韓国だとか台湾で部品を作らすとか外注にすると
か、もちろん中国に進出している会社もございます。
競争がうまくできているところもありますし、対策が
出来ず廃業するというふうな状況もあります。
開業とか廃業の現況と特に廃業の理由という点につ
いてみると、やはり最近の廃業というのは規模の小さ
い方が多い。三条の商工会議所の工業部会が約800社、
900社くらい商工業者の方が加盟されております。そ
の中で協同組合三条工業会に加盟されている方が約
500社、入っていない方は本当に規模の小さい、10人
未満、５人未満という非常に小さい会社、家内企業的
にやってらっしゃるところが多いわけです。そういう
ところは毎月、毎月ポツポツと廃業をされてきており
ます。それはマーケットが縮んでなくなったとか、後
継者がいないとか、後継者がいないということは要す
るに後継者が親の跡を継いでやって飯を食えないから
後継者がいないというわけで、儲かってどんどん商売
を大きくしようと思うようなマーケットがあれば当然
跡を継ぐという人もおられるわけです。
新しい方向について
私の知り合いでもありますが、刃物屋さんで従来だ
ったら本当はなくなってもしかるべきある刃物屋さん
が、今結構脚光を浴びて元気がいいという事例がござ
います。これはどんなことかというと、実は鉈を作っ
ている職人さんです。親の代からやっておられるんで
すが、最近はマーケットをアウトドアの方に切り換え
たわけです。今、裏山に木を切りに行くとか、それで
火を焚くために燃やすとか、そんなことでは基本的に
マーケットは少なくなっているはずなんですけれど
も、今アウトドアというのはブームになっておりまし
て、特にアメリカなんかはそうですけれどもナイフは
欠くことのできないものになっている。そういうアウ
トドアグッズの中の刃物という点で、専門のナイフ雑
誌を書店で皆さんもご覧になることがあると思います
けれども、そういうところに表紙を飾るくらいの職人
さんがいるわけです。うまくプロモーションして、鉈
がメインだけれどもアウトドア用の刃物をやって、そ
れが一種の作家というような、芸術に近いような一丁
作ると２万円～３万円で売れます。そういう形で若い
40前後の職人さんが新しい販路で親がやっていた刃物
屋さんとはちょっと別の生き方をし、さらにその息子
さんがその跡を継いで一緒に仕事をするという事例が
出てきています。ですから全てがダメになるんじゃな
くて、新しい分野、新しい販路、新しいマーケットを
自分で開拓していくわけですし、そういう意欲がなく
なってもう終わりだというところは残念ながら廃業し
ていくわけです。
いろんなマーケットの捉え方によってでございま
す。あともう一人、元気の良い鍛冶屋さんの事例も一
つ言いますと、最近では爪切り、これで元気の良い諏
訪田製作所さんがあります。これはもともと親の代か
らくい切りや爪切り、盆栽関係の刃物をやっておられ
たんですけれど、息子さんが入ってこられて学生時代
からスキーをやったり、アルバイトでフランス料理を
やったりと非常に多芸で多趣味の方が親の会社に入り
ました。まずデザイン的な面で新しい商品を作ってい
こうということで、最近はネイルケアという主な販路
を美容院だとかそういうところに進出して、それも日
本のマーケットだけじゃなくてドイツのフランクフル
トメッセへ行くとかフランスへ行ったりしながら仕事
をしています。彼はフランクフルトメッセへ一人で行
ってノートパソコンを使いながら会社にメールで指示
をして、それから言葉もそこそこ英語が出来ますし、
現地でドイツ語の通訳を雇って、ドイツのゾーリンゲ
ンの会社と商売をやっています。頻繁に日本のギフト
ショーに出たり、業績も非常に良いということです。
また、最近は普通の鋏だけじゃなくて理美容の鋏を
やっている方も元気が良いです。これも長岡技科大の
先生のアイデアだったと私は記憶しておるんですけれ
ども、金型を作る放電加工機の中古マシンを使って、
髪のギザギザのすきばさみを昔は職人さんが手でやっ
たんですけれども、それを放電加工で24時間使い、新
しい技術を髪の毛を切る鋏に応用して、それをさらに
職人さんが技術で、すね毛なんかもちょっとさわった
だけでサーっと切れるような刃物を作っています。そ
こは仕事が多忙で韓国や中国からも注文が来る話をさ
れていました。またそこでは東京の美容院の先生を呼
んできて地元の美容院の方の講習会を自分の工場を提
供してやっているとか、非常に元気の良いところもご
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ざいます。みんながそうではなく、ぽつぽつと廃業も
もちろんあることは事実でございます。
組合としての活動
それから、国内他産地とか企業との競争の現況とい
うことございます。産地間競争に勝つためには、行動
する工業会ということで社会問題にも積極的に関わっ
ています。例えば、刃物問題、要するに学校で刃物で
事故があったというような時には、逆に正しい刃物の
使い方をするための心が大事であって、刃物を持たせ
るなという風潮は逆に問題だという文章を作って、地
元の学校を回るなどの活動を工業会でやっておりま
す。そういう情報発信をしながら道工具の町なので行
政も協力してほしいというような動きをいろんな形で
やっております。他産地と比較しても500社の協同組
合というのはありませんし新潟県内でも最大でござい
ます。協同組合になることによって県とか国の支援を
受けやすくなったということもございまして、最初の
年に当時の労働省の補助金を頂きまして雇用開発とい
うようなテーマをもとにいろんな事業を行いました。
実はこのホームページのベースになる、いわゆる情報
ネットワークというか、データベース事業というのも
補助金を使ってやったわけでございます。それから、
組合は今後何をやるべきかというような優先順位をつ
けるための調査事業、これも補助金を活用してやりま
したし、こういう点ではうまく補助金を活用できたと
いうのも協同組合だからできたわけです。任意組合自
体ではなかなか仲良しクラブで例えば新年会とか忘年
会とかというふうなコミュニケーション程度ですけれ
ども、動いて一緒に活動できるというのは協同組合で
あったからだろうと思います。
それから当組合の説明をしますけれど、私どもの組
合の活動資金は組合員の賦課金、一社一口最低一月
500円です。今最大の収入源は高速道路の共同支払事
業でございまして、高速道路を組合員が使うカードを
発行しておりまして、かなりの割引きがございます。
その一部を組合の事業費として組み入れております。
この高速道路の共同支払事業というのは協同組合だか
ら高速の公団は受けてくれるわけでして、一任意組合
であったらできないことです。ちなみにこの収入は、
ここ１、２年、約平均11、２％くらい対前年比増でご
ざいます。今年10周年なので、当初から赤字予算を組
んでいたんですけれども、高速道路の利用が多くて実
質収入増になりまして赤字にはならないだろうという
事務局からの報告がございました。我々も不景気、不
景気と言いながらなんで高速道路の活用がこんなに毎
年上がっているんだろう、マイナスになった月は一回
もないんです。実にこれは不可解というか、それだけ
三条のメーカーが動いているんではないかなと感じま
すし、もちろん大手のコロナさんも入っていただいて
おります。
それから三条工業会のあゆみということで、これは
どちらかというとさっき私は戦時中くらいまで話をし
たんですけれども、戦争が始まって鍛造工場が続々軍
需工場へ転換しました。ですから軍需産業が非常に産
業を大きくした一つの原因ではないかなというように
感じております。三条はどちらかというと工業よりも
金物卸商結成の方が早いんですね。それと工業倶楽部
がそれに追っかけでできました。その後工業倶楽部が
解散して商工会議所ができたようでございます。三条
ではエコノミークラブというのがありますけれども、
私も実はこれに属しておりましたが、青年会議所は各
都市にありますけれども青年会議所設立の前の昭和36
年からいわゆる企業の二代目を養成するということ
で、エコノミークラブというものは設立されており、
ここから分かれてＪＣができるというようないきさつ
がございました。それは昔から若手の経営者を養成す
るという点ではかなり古くからやっていた。特にスタ
ートは金物卸さんと製造業との交流の場で作ったと言
われております。なかなか年輩の人は利害関係があっ
て上手くいかなかったんですけれども若手が上手くや
っていこうという話が当時からあってこういうふうに
できたと聞いております。
三条エコノミークラブというのは三条信用金庫さん
がバックアップで事務局をやってもらっております。
あとは北越銀行さんがバックアップしているのが三条
のＴＭクラブでございます。ＴＭというのはトップマ
ネージメントクラブということで、やっぱり経営管理
を勉強して経営者になろうということでございます。
三条にはＪＣも含めて３つあるわけでございまして、
若手の異業種交流の場があります。さらに三条工業会
では青年部がございまして、将来の工業会のリーダー
になっていただくべく、交流の場を作っております。
《質疑応答》
－産業集積が東大阪と大田区に出来たんですけれど
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も、そこでは何もない人達がすぐ事業をやるためにか
なり大きな貸し工場のスペースがあったというわけで
すけれども、三条には貸し工場みたいなものはあるん
ですか。
いや、ないですね。今でいうとかっこよくてインキ
ュベーション施設というものでしょうが、三条はどち
らかというとアメリカ的なガレージハウスみたいなも
のですね。土地は安いですし。そういうガレージや倉
庫からビジネスをスタートさせた人達は多いです。
－やっぱり都会じゃないんで基本的には三条近辺の方
が今多いんですよね。
もちろんそうです。
－そうですよね。例えばの話、東大阪のように四国と
か山陽とか山陰の方から大挙してきたとか、そういう
ような状況ではないんですか。
ないですけれども、多分鋳物なんかは大阪から来た
とか、職人を招いたとか、そういう話は結構あります
よ。それから工場アパートについては向こうは土地も
高いし、建物も高いからなのでしょう。私が三条で知
っているのは、例えば貸し車庫がありますよね、貸し
車庫を一つから二つ借りてだんだん増して、そこから
商売を始めた人も知っています。そういう一種の貸し
アパート、工場アパートに近いようなところから似た
ような事例というのはあったんじゃないですかね。た
だ、土地も安いし、建物も比較的簡単に売買できたの
で、そういう貸しアパートという形ではなかったんで
すね。協同組合で工場アパートというのを過去に国の
高度化資金でやったんですよ。返済が終わったらアパ
ートの仕切りをとっぱらって一つの工場にしようとい
う共同化だったんですけれども、残念ながらうまくい
かなかった。共同化というのはなかなか実際はうまく
いかなかったみたいですね。
－このホームページの一番最後の方にネットワーク構
築事業というところで、イントラネット構築というの
があがっておりますけれども、具体的にはどんな風な
活用のされ方をされているんでしょうか。
これは実験的に10周年の記念に秋に、半月から１ヶ
月位試しに動かしたんです。このイントラネットとい
うのは、ある大学のＩＴ問題に詳しい先生からアドバ
イスがありまして、外に向かってインターネットで商
売をするよりも、せっかく500社なりの企業のメンバ
ーがいるんだからその中の社員数まで入れたらかなり
の人数になるはずだ、何千とか何万人になるんじゃな
いか、そういうような一つのネットワークをうまく活
用した方が商売になるんじゃないか。ですから、外に
向かうよりも組合の中で情報交換だとか物の売買だと
か、例えばうちにこんな机が余っているが、だれか買
う人はいないかというそういう活用の仕方をしたらど
うですかというアドバイスがありまして、それでイン
トラネットの事業をやろうということで、各企業が組
合員には特別価格で販売しますよと売り場を作りまし
た。声をかけたのは工業会のメンバーだけじゃなくて、
三条の飲食店界にもお願いしましたし、卸商組合にも
協力してもらいました。金額的には５～60万の販売実
績があったと聞いております。これは実験的なので思
ったより集まらなかったので、まだまだ工夫がいるな
という話は聞いております。今はストップしています
が、そういう先生からのアドバイスがあって、みんな
の活用が最優先であるというアドバイスを受けたわけ
です。
－三条のあゆみというのを拝見しておりますと、会議
所ができたのが戦前で、多分県内でも早い方だと思い
ますし、戦後また形を変えて出来上がってくるわけで
すし、例えばこのエコノミークラブですとかＴＭクラ
ブですとか青年会議所さんみたいな、あと工業会さん
も含めて、無論個々のお仕事を会社でされている一方
でその経営者というか企業家間の連携というか非常に
盛んだという風に見えたんですけれど、産地間競争と
いう会長さんの言葉もありますけれどやっぱり一つの
産地として集積していく中で個々の企業ないし、企業
家同士が連携していろんな事業をしていこうというの
はやはりそういう積極性というのは三条はある土地柄
なんでしょうか。
あると思いますよ。ということはお客さんを共有し
ているんですね。あるところへ来たお客さんが「こん
なものできないか」、「じゃああそこにあるよ」とか、
「そんなことだったらここでできるよ」とかというよ
うに、お客さんを紹介をする事例がございます。それ
だけ来ればいろんな仕事が逆に一つのお客さんから出
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てきて紹介する場合もあるし、「めんどくさいからお
前みんなまとめておいてくれ」という形で、あるお客
さんの仕事を、代わりにみんな集めるという事例もあ
ります。ですから完全な競合ライバルの場合はなかな
かそういうことはできませんけれども、例えば私の属
している作業工具業界というのは品目がみんな今まで
は全部バラバラだったんですね。ペンチメーカーとか
ドライバーメーカーとかプライヤーメーカーとかスパ
ナメーカーとかありますから、一つの業種だけでも異
業種、異品目なんですね。総合的なものというと、あ
るバイヤーさんが来れば自社も紹介することも可能で
す。さらにこういう品目で刃物屋さんであれば同じ包
丁でもそばを切る包丁で強いところはこうやるとか、
それからお刺身包丁はここだとか、ですから包丁組合
さんというのは一見ライバルみたいだけれども、非常
に仲が良いんです。三条には鍛冶集団というあつまり
がございまして、非常に刃物関係はうまくリーダーシ
ップを取ってくれる人がおります。
ただ残念ながら仲の悪い業界もあります。常に競争
状態に置かれていますと疑心暗鬼になりまして一緒に
値段上げたけども、どこかが値下げたとか、そういう
不信感が渦巻いている業界はなかなかうまくいかな
い。そうじゃなくて、まったく個々の企業体質がそれ
ぞれ違ってそれぞれ尊重、尊敬しあうようなところで
あればうまく産地内での情報を共有しながら一緒に異
業種交流がうまくできます。どちらかというとそうい
うケースの方が多かったように感じるんですけどね。
共同事業をやって、それから役員もやっている人とい
うのは、比較的そういう意識の人が多いと思います。
それと代が代わって、若手に代わってくると非常にそ
ういう点ではざっくばらんになってきている。要する
に信頼、信用がなかなかできないと何かドロドロした
問題が過去にあってそれをひきずっている時はなかな
かうまくふっきれないこともあると思います。
－もう一点。そういった連携の組織体があって、無論
異業種交流も盛んであると、そこで工業会さんとして
の、多分メンバーなり役員の方も一緒にやっていると
いうか、複数関わっている方も多いと思うし、工業会
さんとしてのホームページの一番後ろで重点施策を挙
げられていますけれど、あの全然不勉強で恐縮なんで
すけれども、工業会さんの他のそういう商工団体さん
とは違う独自の部分というか、あるいは事業の展開と
いう意味ですと例えばどういったものがありますでし
ょうか。
例えばどんなところで比較したらいいんでしょうかね。
－例えば、商工会議所さんがされている事業、当然い
ろんな施策なり事業があるわけですけれども、そこで
工業会さんのお仕事はどうかということです。
そういう点では商工会議所の工業部会があるんです
ね。それが実は母体になって協同組合三条工業会がで
きたわけですけれども、今ほとんど表裏一体です。実
は今、商工会議所の会頭さんはもともと（協）三条工
業会の初代理事長なんです。ですから工業会出身でご
ざいまして、商工会議所と工業会をなるべく一体化し
てくれというような話になっていまして、事業もほと
んど表裏一緒と、できるだけ連名で書けないかという
話が出ているくらいです。
実は任意組合の三条工業会は、どうも最初は政治的
な意味あいのある集まりであったようにも聞いており
ます。それが今はまったくそういうことでなくて、本
来の工業の振興という形で商工会議所の活動と一緒に
なっています。三条は非常に恵まれておりまして、三
条の商工会議所もありますし、市役所もありますし、
それから燕市さんと共同で(財)地場産業振興センター
があり、県の補助金を頂きながら人材育成だとか、い
ろんな開発業務を行っております。最近は地場産セン
ターの隣にリサーチコアというのができて、そこにい
ろんな教育的な講演会、講習会が開かれます。さらに
中小企業大学校も三条市内にありますので、いろんな
所から指導だとか研修、啓蒙するような事業が多くて、
正直に言うと事業者としてはどれを選んでいいのか、
どう違うのかと迷ってしまうこともあると思います。
－二つお伺いしたいのですが、年表（未収録）の1985
年のところに三条市品質基準・三条ブランドというの
があるんですけれども、これを教えていただきたいの
と、それに関連した製品のブランド力といいますか三
条の製品を、単に不良品を出さないという品質だけで
なく、顧客ニーズに沿った製品というか品質を含めて
非常に小規模の事業所が多い中で、そういった品質管
理の取り組みというのをどのような工夫をされている
のか教えていただければと思います。
これは三条市が三条市品質基準とか三条ブランドと
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かというふうな、啓蒙事業を兼ねた事業をやった時期
があるんです。今でもよく産地ブランドと言いますけ
れど、当時は多分三条というＳという字を黒と赤で三
条ブランドというロゴをデザイナーによって作っても
らって、そのブランドをちょうどドイツのゾーリンゲ
ンが刃物のトップだというふうに高いイメージがあり
ましたので、それに負けない、高い評価を得られるブ
ランドができないかということでやったんです。これ
は同じようなことを新潟県産品の新潟県推奨品制度と
いうのをやったのですが、結局あれも頓挫しているは
ずなんです。結局ネックは品質基準なんですね。誰が
そういう基準をつけてやるのかというのが実際は難し
いです。ですからこれは長続きしなかったということ
で、残念ながら産地ブランドという形で現在はやって
おりませんし。鯉江先生は私どもの地域のいろんな産
業に関する会議に出てきていただいてアドバイスをい
ただいておりますので、先生どうです。客観的にこう
いう問題は。
鯉江：去年の秋にそういうのを作ろうって、安全基準
だとかいろんなものを作ろうというのが本委員会でな
くてワーキンググループの中でかなり議論されたんで
すよね。
議論は出るんですけど、なかなか結論が出ないんです。
鯉江：そうなんです。誰が決めるのかというのが問題
なんです。
結局はこういう基準は私の持論ですが公の機関以外
ダメなんですよ。民間ではちょっと無理なんです。例
えば私どもの会社はグッドデザイン、18年連続で選定
されています。Ｇマーク制度というのが、これは産業
デザイン振興会、いわゆる旧通産省、経済産業省です
けれども、ここが通産大臣の名前でずっと認定してい
ました。こういうふうに国の一つの基準のもとにＧマ
ーク制度というのは出来て、これは本当はコピー商品
対策というのでスタートしたという話なんですけど、
今やデザイン及び品質を認知するためのマークとし
て、最近は車だとかいろんな商品にＧマークがついて
いますので、品質を見るための基準として成功してい
ると思います。それから建設関係のＺマークというの
があります。三条で建築金具が元気が良いのはＺマー
クのおかげもあるんです。これは阪神大震災とか、建
築基準法という法律がありまして、おかしな部品、部
材を使いますとやっぱり倒壊する、そうすると人命に
関わりますので、建設省は非常にその辺きびしいんで
すよ。これはうまく業界と連携をとって、Ｚマーク、
安全基準というのを作っております。また、ＪＩＳ
（日本工業規格）マークというのがあります。ＪＩＳ
マークだから安心だとか、基準だとか言って、ＪＩＳ
表示制度はまったくブランドと一緒なんですね。そう
すると、ブランドがあってもなくたってうちはＪＩＳ
があるからということで、同じ土俵に乗れたわけです。
それが今ＪＩＳとＩＳＯの一体化ということではだん
だんなくなってきているんです。ですから、結論から
言うと公の機関が認定してくれるものは社会的に認識
されるけれど、一つの地域だとか企業がやったところ
でなかなか成功はしていないというのが私の持論なん
です。
－今のＩＳＯの話もありましたけど、ある程度大きい
ところであればできるますけど、やはり小さな事業所
が多いわけですよね。その中で品質管理をしていくと
いうのを工業会として支援しているのか。
ＩＳＯもできるだけとって欲しいということで、毎
年予算をとってＩＳＯの認定機関や教育機関の講座を
やるとか、出前研修制度とか、いろんな技術のコンサ
ルタントの方にお願いしています。勉強する気になれ
ば本当にいろんなサポートは受けられるんです。とこ
ろが規模の小さい人は自分が受講したら仕事にならな
いとかで、なかなか本当はやってほしい人が受けてく
れなくて、やらなくても十分な力のところが受けてく
れているというようなミスマッチのところも実際ある
んです。こればっかりは経営者の心構え次第だと思う
んです。
－東大阪との関係でお伺いしたいんですけれども、工
具の方に関しては東大阪と似ているわけでございます
よね。どういう特徴をもっていらっしゃるんでしょうか。
ちなみに私も工具という点で一つの特徴的な話をさ
せてもらうと、もともと大阪というのはやはり三条と
は桁違いの商いの都です。物流の大拠点です。もとも
と関西は作業工具関係の発祥の地なんです。ですから
戦前からそういうメーカーが多くあったわけですし、
当時の工具はイギリスから機織機いわゆる織機と一緒
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に来ているんです。日本に来た最初のマシンというの
は、要するに繊維機械なんです。そのメンテナンス用
に工具が出来てきたわけです。東大阪の場合は工具発
祥の地でいわゆる機械工具のプロマーケット（業務用
マーケット）というのが強かったんです。新潟という
のは後発でスタートしたわけで、ある程度マーケット
のいいところは関西メーカーさんがおさえていまし
た。ですから新潟のメーカーの生き残り策は、関西メ
ーカーさんの下請けになることです。
それから輸出というマーケットで関西メーカーさん
は人件費とか土地が高いですから、当然製造コストが
高くなる。新潟の方が後発であって土地柄からしても
安くできるので、輸出に生き残りをかけて成長した。
それからモータリゼーションが来たときに、今はもう
車に附属工具はついていませんけれども、以前はオー
トバイでも自動車でもトランクを開けると必ずスパナ
やドライバーが、へたするとモンキーまでついていた
時代がありました。そういう安い工具を新潟のメーカ
ーが引き受けたわけです。
昭和60年代からどんどんホームセンターが出来まし
た。非常にここはオープンなマーケットですから、良
くて安ければ良いわけです。そうすると別にブランド
が確率していなくてもユーザーから購入していただけ
ました。新潟のメーカーの方が逆にそういう新しい業
態のものにのっかって、ホームセンターの全国に対す
る進出に合わせて販路をどんどん広げていったという
こともあります。今やホームセンターも北海道から沖
縄までどこ行ってもあります。大規模店には商品が金
物屋さんとか工具屋さんよりいっぱいあるわけです。
物流の流れが変わっちゃったんです。そうなったとき
には後発であろうがあまり関係ない状況も起きるわけ
です。非常に保守的で古いからこそ逆に現在はピンチ
になったという、過去のメリットが今デメリットにな
る時期が来たのです。今はもうほとんど同じです。三
条も東大阪もどんどん不景気ですから土地も安くな
る、人件費も安くなる、ほとんど今は同じような状態
で、あとは各企業力の競争になっていると思います。
高度成長の頃はうまくすみわけながら関西に出来ない
ことを三条がやってきた。これはある意味では他のい
ろんな商品でも似たような状況があると思います。下
請け（ＯＥＭ生産）をやりながら自分のブランドもや
るという二足わらじをやることから、今はどちらかと
いうと自分のブランドを自分で売るような時代になっ
てきたんじゃないででしょうか。
－先ほど資金、お金の問題で、もともとお金を持って
いる営業社がいた、その流れのような形で三条信用金
庫なんかのように県内でもトップの信用金庫で大きな
力を持っているというお話があったんですけれども、
地元の製造業がやっぱり一番頼りにしているのは三条
信用金庫ということになりますでしょうか。
そうです。それは各企業とのつながりですけれども、
やはり第四銀行さんは県内最大の銀行さんですけれど
も、信金さんというのはちょっと違いますねと、かな
り根を張っているというか各事業社とのパイプは太い
んじゃないんでしょうか。ある意味では北越さんだと
かと匹敵するとか、逆に三条のある地区ではかえって
上回るくらいの、一般の信用金庫さんとは違うような
力があるんじゃないかと思います。
－具体的には例えばどういうところでしょうか。
いろんな意味でのサービスだとか、やはり人的つな
がりが一番多きかもしれませんね。金利なんかもかな
り競争はしていると思います。信金さんは普通は高い
でしょうけれどね。
本日は兼古様どうもありがとうございました。
どうもつたない話ですみませんでした。
（文責　兒嶋俊郎）
